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O coaching é um método de 
aceleração para aqueles que 
buscam alcançar seus objetivos, 
por meio de vários recursos e 

Coaching e mentoring: ferramentas para o sucesso

Deve-se procurar profissionais capacitados para realizar este tipo de 
trabalho. A ISI Infinity realizou recentemente o lançamento de um livro 

que reúne vários nomes reconhecidos que formou neste segmento

técnicas, ferramentas e conheci-
mentos dos mais diversos tipos 
de ciências como administração, 
gestão de pessoas e psicologia. 

Ele visa a melhoria de desempe-
nho e a diminuição de interfe-
rências para o aumento da per-
formance de um indivíduo.

Esta é a segunda profissão 
mais procurada no mundo. A 
doutora em Psicologia e Mas-
ter Trainer Coach Profª. Yeda 
Oswaldo, do Instituto ISI Infini-
ty, explica que com este aumen-
to da procura, há também a ba-
nalização do coaching e de seus 
profissionais. “Hoje muitas pes-
soas fazem um simples curso e 
já saem aplicando os métodos de 
forma superficial. Por isso saiba 
procurar o seu coach, pesquise 
o currículo dele. Aqui na ISI-
-Infinity nós preparamos muito 
bem os nossos coaches e men-
tores, eles são supervisionados e 

as sessões muito bem estrutura-
das”, conta a doutora. Ela acres-
centa que além do coaching, 
existe também o mentoring que 
é uma forma mais aprofunda-
da que o primeiro, trabalhando 
a troca de conhecimentos entre 
profissionais, mas também com 
o foco em amadurecimento e de-
sempenhos futuros. 

Existem diversos segmentos 
onde pode-se trabalhar um coa-
ch, como a área pessoal, de rela-
cionamentos, lideranças e busi-
ness.  “Ao começar um trabalho 
com um dos coaches formados 
por nós, o cliente passa a enten-
der mais seu próprio perfil, obje-
tivos que possui e a forma de al-
cançá-los. Normalmente são 10 
sessões estruturadas, com resul-

tados em curto prazo”, completa 
Yeda. Há de se acrescentar que 
o coaching não é uma psicotera-
pia, pois este não trabalha com 
assuntos do passado, mas sim o 
presente com foco em resulta-
dos positivos para o futuro.

Hoje mais de 70% das empre-
sas procuram coaches ou mento-
res para o desenvolvimento de 
sua equipe ou de seus líderes. 
Apesar de parecer uma tendên-
cia ou até mesmo modismo, este 
veio para ficar e se for ministrado 
por profissionais sérios, de credi-
bilidade sólida e com formações 
reconhecidas, o coaching é uma 
forte ferramenta para auxiliar o 
empresário e profissionais no de-
senvolvimento e alcance de re-
sultados e do sucesso.

DIVULGAÇÃO

Com a chegada de janeiro, o 
empreendedor já consegue ter 
uma possível base de como foi 
o fechamento de vendas do Na-
tal. Seguindo o fluxo de aquisi-
ção dos clientes que se deu du-
rante o ano de 2016, foi possível 
perceber uma mudança no perfil 
de consumo. Apesar de algumas 
baixas, os comerciantes enxer-
garam com otimismo as vendas 
realizadas no mês.

No segmento dos calçados 
não foi diferente. Para Davis 
Fernando Ornagui, que é geren-
te da Jô Calçados, em compara-
ção ao quadro atual o ano foi ex-
celente para o setor. “Nós fomos 
muito bem no ano 2016, princi-
palmente nas compras através 
do carnê próprio da loja. Obser-
vamos um aumento de 14% em 
nossas vendas, a equipe bateu 
metas e excedeu nossas expecta-
tivas. As maiores vendas foram 
no pré-Natal”, explica Ornagui.

Na loja Fargos, por exemplo, 
a gerente Marlene Conceição 
Magro Valentim apontou um 
pequeno aumento nas vendas 
em comparação do mesmo perí-
odo em 2015. “As vendas foram 
boas e dentro de nossas expecta-
tivas, principalmente na semana 

Comércio encerra vendas de Natal com otimismo

que antecedeu o Natal. Tivemos 
um aumento de 5% se compara-
do a 2015”, conta a gerente.

As expectativas no ramo da 
moda íntima também foram al-
cançadas. Na Íntima Lingerie, 
segundo Renata Cristina Bo-
nin que é gerente da loja, hou-
ve um aumento de 2% em rela-
ção a 2015. “As vendas foram 
ótimas, mantivemos o aumento 
do ano retrasado. Em compara-

ção aos demais meses, dezem-
bro é sempre melhor”, acres-
centa Renata.

O Sindicato de Comércio Va-
rejista de Limeira (Sicomércio), 
explica que segundo a Federa-
ção, esperava-se uma queda em 
2016 de 6 à 7% das vendas em 
relação ao mesmo período do 
outro ano. “As medidas econô-
micas que não deram resulta-
dos causaram um desanimo com 

a economia por parte dos em-
preendedores. A população es-
tá mais contida nos gastos e nas 
contas”, conta o presidente do 
sindicato Eduardo Hervatin.

Apesar do índice menor se 
comparado ao Natal de 2015, 
este era um quadro que já era es-
perado pela maioria dos empre-
sários, e serviu para confirmar 
aquilo que já era observado: o 
consumidor não deixou de com-

prar, mas adquiriu itens de me-
nor valor. “Ele sabe que a eco-
nomia está estagnada estes anos, 
e que a melhora será lenta. En-
tão ele prefere não arriscar, com 
dívidas que não poderá saldar. 
Mas os comerciantes que se pre-
pararam, mesmo vendendo me-
nos, continuaram com seu negó-
cio funcionando”, aponta José 
Mário Bozza Gazzetta, presi-
dente da ACIL.

Para Davis Fernando Ornagui, o ramo de calçados teve 
um bom aumento em 2016

Renata Cristina Bonin aponta que dezembro sempre é um mês 
melhor para vendas, se comparado aos demais do ano
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Com a liberação para cobrar 
preços diferentes de acordo com 
a forma de pagamento, conce-
der desconto para quem comprar 
à vista vai depender de cada lo-
jista e da necessidade financeira 
do seu comércio. A afirmação é 

Com liberação de preços, cada lojista pode decidir se concede desconto à vista
do presidente da Câmara de Di-
rigentes Lojistas do Distrito Fe-
deral, Álvaro Silveira Júnior, ao 
comentar a Medida Provisória 
(MP) 764, publicada no dia 27 
de dezembro de 2016 no Diário 
Oficial da União, que autoriza a 

diferenciação de preços. 
Para Silveira, essa possibilidade 

é um benefício para o consumidor 
e vai dar a liberdade de poder pa-
gar mais barato sem arcar com as 
taxas de cartão de crédito, que gi-
ram em torno de 5%. Segundo ele, 
os lojistas já estabeleciam preços 
que comportavam essa margem. 
“Quem pagava à vista não tinha 
nenhum benefício”, disse. “Agora 
vai ter dois preços: à vista e para 
quem pagar a prazo”.

A MP, entretanto, não obriga os 
lojistas a concederem o descon-
to e, segundo Silveira, os valores 
vão depender de cada lojista. Ca-
so ele precise de fluxo de caixa, 
por exemplo, pode conceder mais 
descontos à vista; mas também há 
aqueles segmentos que são mais 
sensíveis, como farmácias e postos 

de combustíveis, que já têm uma 
margem pequena de lucro.

Apesar de proibido pela regula-
mentação anterior, o desconto nos 
pagamentos à vista ou em dinheiro 
em espécie já vinha sendo pratica-
do no comércio varejista, que tem 
liberdade de preços, e segundo de-
clarações do ministro da Fazenda, 
Henrique Meirelles, a MP publica-
da ontem vem somente “regular” 
tal prática. O objetivo da medida 
é estimular a competição entre os 
diversos meios de pagamento e re-
duzir os juros do cartão de crédito.

Para a Associação Brasileira das 
Empresas de Cartões de Crédito e 
Serviços, a MP oferece mais uma 
opção de pagamento ao consumi-
dor, que definirá a melhor esco-
lha de acordo com suas necessida-
des. “A Abecs acredita que o meio 

eletrônico de pagamento continua 
sendo a melhor opção, pois ge-
ra mais conveniência, praticidade 
e segurança para o consumidor e 
também para o comerciante, que 
elimina os custos com inadimplên-
cia e manuseio de dinheiro e che-
que”, informou, em nota.

Segundo Silveira, a segurança 
é uma preocupação, mas os lojis-
tas já usam meios para evitar pre-
juízo com assaltos, como fazer 
depósitos frequentes do dinheiro 
em caixa.

A medida faz parte de um pa-
cote de medidas microeconômicas 
anunciadas pelo governo na sema-
na passada para estimular a econo-
mia, que passa por um período de 
forte recessão.

Fonte: Agência Brasil

A ACIL em parceria com o Si-
comércio realizou o lançamento 
das estratégias referentes às cam-
panhas promocionais de 2017, e 
os interessados já podem dar iní-
cio a sua adesão. Estas promoções 
visam fortalecer os participantes 
e diferenciá-los da concorrência 
através de prêmios de qualidade 
com toda organização e logística 
já planejada, conforme as datas co-
memorativas de maior movimen-
to no comércio: Dia das Mães, Dia 
dos Namorados, Dia dos Pais, Dia 
das Crianças e Natal.

Neste ano a Compras Premia-
das foi elaborado com base em 
uma pesquisa feita com os associa-
dos da entidade, onde foi observa-
do tudo aquilo que se considera ser 
mais importante para incentivar o 
consumidor e a partir disso, nes-
te ano, haverá mudanças positivas 
tanto na premiação, quanto no mo-
do de divulgação. 

No Dia das Mães e dos Pais se-
rão sorteados seis vales-compra de 

ACIL e Sicomércio apresentam Compras Premiadas 2017
R$1.000,00, e no Dia dos Namo-
rados e das Crianças serão cinco 
vales-compra no mesmo valor. No 
Natal será sorteado um carro na-
cional 0km, além de quatro vales-
-compra de R$2.500,00. Os ven-
dedores de todas as campanhas 
que tiverem seus clientes contem-
plados vão receber um vale-com-
pra maior que os demais anos, no 
valor de R$200,00. Outra novida-
de será o sorteio de uma moto 0km 
exclusivamente para os empresá-
rios que aderirem ao projeto.

Em relação à divulgação, nos 
dias em que acontecerão os sor-
teios, estes serão abertos para atrair 
ainda mais o público e contarão 
com diversas atrações para a popu-
lação, garantindo assim um maior 
fluxo de pessoas e ainda mais cre-
dibilidade para a ação.

Adesão
Para participar da campanha e 

ter direito aos cupons e materiais 
de divulgação, os associados in-

teressados devem contribuir com 
apenas R$ 30,00 por mês, de abril 
de 2017 a janeiro de 2018, ou se-
ja, em 10 parcelas a serem quita-
das juntamente com a mensalidade 
da entidade. 

Os empresários deverão preen-
cher uma Carta de Adesão disponí-
vel na sede da ACIL e no site www.
acillimeira.com.br (onde é possível 
realizar o download do documen-
to), e trazê-la devidamente assinada 
até a entidade. Informações e pos-
síveis dúvidas pelo telefone (19) 
3404-4924, falar com Ana Lídia. 

Lembrando que devido aos pa-
drões de execução da campanha 
promocional - dentro das diretrizes 
exigidas pela Caixa Econômica 
Federal - a adesão somente poderá 
ser efetuada até a data limite esti-
pulada que é 25 de março de 2017, 
não sendo permitida a entrada de 
novos participantes posteriormen-
te. Então, fique atento e garanta já 
a adesão para participar do Com-
pras Premiadas 2017.

DIVULGAÇÃO


